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Marketing in una filiale…

Si distribuiscono prodotti SW sviluppati altrove
– Il prodotto non si puo’ “cambiare”

I listini sono worldwide
– Il prezzo non si puo’ cambiare

Il fatturato e’ importante…
– Ma il margine lo e’ di piu’…
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La funzione strategica dei dati

Analisi 
– Segmentazione
– Profilazione
– NLP (Next Logical Product)

Acquisizione
– Market data
– Customer data
– Contacts data
– Web



Dall’analisi del venduto…

€ € €
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L’importanza del Web

Non semplice vetrina ma strumento di interazione



Individuare gli utenti

Utenti Anonimi Occasionali

Utenti Anonimi che ritornano periodicamente sul sito

A

Utenti Registrati (Trusted)

A

DA
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…all’analisi delle interazioni

$Prima Interazione

Contenuto dinamico
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L’importanza del ROI

Return On Investment
– Misurare i risultati delle attivita’ marketing

Campaign to Deal



10/01/2006 Slide 14

Awareness Interest Consideration Close

Marketing Vendite

€

Campaign to deal

Business Development

OpportunitàLeads
Processo

Qualificazione
Lead

Contatti
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Metric Driven Process Management

LeadContatti Opportunità

KPI’s

- Incubation
- Mature to Lead
- “In target” percent

KPI’s

- Rank by quality
- Convert to Opportunity
- Lead aging

KPI’s

- Pipeline value
- Convert to won
- Won deal value
- Campaign ROI

N
ew M
at

ur
e

N
ew In
 P

ro
gr

es
s

D
ea

d

C
on

ve
rt

Pr
e 

Pi
pe

In
 P

ro
gr

es
s

W
on

 / 
Lo

ss
/O

pe
n 

Scope

Obiettivo condiviso Marketing/Vendite

SLA’s
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Un codice per attivita’

Generato in fase di pianificazione
Identifica univocamente l’attività Marketing
Il codice “flows” attraverso i sistemi

– Marketing
– Web
– Vendite
– Order entry
– Post vendita
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Metriche utilizzate

Costo totale attivita’ marketing
– per click (web)
– per survey compilata (web)
– per registrant (event)
– Per attendees (event)
– Per lead (all)
– Per opportunita’ (all)
– Per close deal (all)



Il vero valore e’
l’intelligence:

capacita’ di apprendere e
capire e di confrontarsi
con nuove situazioni (*)

(*) Marrian Webster Dictionary
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